2013 – SUJET N° 1.11
Vous analyserez la situation de management présentée en annexe en effectuant les travaux suivants : 
1. Caractériser l’organisation Salmon Arc-en-Ciel (type, taille, statut juridique, nationalité, champ d’action) et préciser la finalité.

2. Présenter les forces de cette organisation.

3. Relever le problème de management auquel est confrontée cette organisation.

4. Identifier et qualifier la décision prise pour résoudre le problème de management.
5. Qualifier les stratégies utilisées par Salmon Arc-en-Ciel. Justifier la réponse.

. 

. 

ANNEXE : Le groupe Salmon Arc-en-Ciel souffle sa 100ème bougie.
Annexe - Le groupe Salmon Arc-en-Ciel souffle sa 100ème bougie.
À la naissance d’un enfant, une pluie de présents s’abat sur les parents. Au rang desquels des coffrets « Sucre d’Orge » ou « Berlingot », les deux marques du Groupe Salmon Arc-en-Ciel (GSA), une SAS située à Villedieu-la-Blouère (Maine et Loire) qui a fait du cadeau de naissance son coeur de métier. Elle en maîtrise la conception de A à Z. C’est ce qui fait sa spécificité et sa force. Une équipe de neuf stylistes et sept modélistes dessine les vêtements, parures de lit, peluches et autres produits textiles. Les pièces sont fabriquées par une quinzaine de sous-traitants au Maroc, au Portugal, dans les pays de l’Est et en Asie. L’assortiment est réfléchi en interne par des professionnels du marketing, tout comme les codes couleur et la forme du packaging. Une force de vente maison se charge ensuite de la commercialisation des 4,5 millions d’articles fabriqués annuellement et un service logistique de la distribution en France comme à l’étranger (25 % des commandes).
En 2011, GSA a réalisé un chiffre d’affaires de 28,1 millions d’euros pour 200 collaborateurs. Les produits estampillés « Berlingot » (22 % du CA) sont vendus en grands magasins (Printemps, Galeries Lafayette), en boutiques multimarques et en grandes surfaces spécialisées (Bébé 9, Aubert, etc.). Soit 300 points de vente en France et autant à l’étranger. L’autre marque, positionnée sur le milieu de gamme, « Sucre d’Orge », représente 60 % des ventes et bénéficie d’un circuit de distribution différent puisque les consommateurs la retrouvent en grande surface alimentaire (GSA).
Forte d’un savoir-faire transversal, la PME ne se contente pas de miser sur ses deux marques propres pour se développer. Elle propose aussi, c’est la mission de la cellule Arc-en-Ciel Diffusion (18 % du CA), ses services aux géants Carrefour ou Auchan à travers la gestion totale de leurs marques de distributeur (MDD). «Le hic, c’est que la grande distribution a de plus en plus tendance à se concentrer sur ses MDD au détriment des marques nationales», indique le président, Xavier Cunaud.
Pour pallier le risque de voir ses marges et donc ses bénéfices chuter inexorablement, alors même que l’entreprise dispose comme atout de deux poids lourds en termes de notoriété, le dirigeant prend un nouveau cap depuis quelques années : en plus de sa casquette d’industriel, la PME opte pour celle de distributeur, sur le Web (Sucredorge.fr) et via un réseau de magasins en propre ou en franchise. Ainsi, elle lance un nouveau concept de boutiques, Sucre d’Orge & Cie, dont le premier magasin a ouvert ses portes à Paris en février dernier. Le premier d’une longue liste sous celle nouvelle enseigne, car le chef d’entreprise prévoit d’en faire sortir de terre 50 en cinq ans. Pour moitié des succursales en France, pour autre moitié des franchises à l’étranger : prioritairement en Inde, en Russie et au Moyen-Orient. Le savoir-faire du Groupe Salmon Arc-en-Ciel en matière de packaging est mis à profit, les paquets cadeaux sont personnalisés via un atelier intégré à la boutique. Une prestation de liste de naissance complète un dispositif « censé affirmer le leadership
 de I’enseigne sur le marché des cadeaux aux nouveau-nés », dixit le président.
Source : L’auteur d’après Chef d’entreprise septembre 2012

� Leadership : appliqué aux entreprises, caractérise l’entreprise qui a une position de domination du marché
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